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前言

他的衣着很整洁，发型很简单，脸上更是看不到一丝岁月的痕迹。
今天，尽管已经是80后的时代，但刘强东作为“70后”创业者，依然称得上年轻有为。
他的心态说明了这点，在和人交谈时，语气助词多为网络用语，这些习惯让人一时想不起他名片上那
些宏大的头衔：董事局主席、行业领军者⋯⋯    他是个实在干事的人，这份实在却不会阻挡那颗跃动
、直爽、简单的年轻之心。
作为一位成功的企业家，他也喜欢上网，这是他生活中不可或缺的一部分。
在网络上灌水、发帖子，玩得很开心。
当然，他和普通网友还是有所不同，有时候他只是动嘴说，几位助手就会在第一时间把这些言语发布
在网络上。
    与刘强东本人的气质相似，京东商城也有一种“低调的年轻”之感。
在北京中关村附近的苏州街地铁站出口，京东商城的招牌很容易被发现，左侧装修较为明快，人来人
往。
初来者会以为这是企业的办公场所，实际上，这里是京东商城的货物自提点。
右侧，没有任何装修，甚至电梯也年久失修，门面更是不起眼，但这却是企业办公楼的大门。
    在刘强东的办公室里，只有一张办公桌和一张不大的会议桌，确实难以想象这是一个年销售额将要
达到1 000亿元的企业负责人的办公室。
在这间办公室内，很多影响着国内电商圈的重大事件都由他发起，其中印象最为深刻的，当然要属几
乎每半年就会上演一次的“价格战”。
    2012年8月15日，国内电商圈有史以来声势最为浩大的“价格战”开打，发起者正是近年来最火爆的
“电商之王”刘强东。
    他花了不到十年的功夫，就把“京东商城”打造成行业龙头，所凭借的核心策略就一个字——贱。
此次，刘强东在其新浪微博上公开发动价格战，声称对于同行的恶意诽谤甚至是借用某些地方行政力
量打击京东的行为，实在忍无可忍，随后放言：只要“苏宁电器”敢卖1元，京东就敢O元。
此言一出，苏宁接招；很快，国美也加入战争。
    消费者翘首以待，纷纷准备好三五十元，准备次日9点捡便宜。
    结果，24小时之后，网友都傻眼了。
有网友说，之前还卖5 000元的货怎么调成7 000元了，嘿，这不就是商场打折的那个“先提价再打折”
的小伎俩吗？
还有人说，便宜倒是便宜了，只是下单也白下，人家京东无货⋯⋯    再看苏宁那边，价格真的降了，
就是这降价幅度实在有限：对于数千元的大家电，只降几十块钱，实在缺乏吸引力，让消费者感觉不
到实惠。
    几天之后，偃旗息鼓，重量级媒体接连以公正客观、甚至有点义愤填膺的角度报道此次商战——调
查结果显示，京东商城的大家电平均价格较之价格战之前反而升了一个百分点，可谓“假降价，真促
销”。
然而，这样的报道却在客观上推波助澜，媒体也成了这场战争中的另一种“白脸演员”。
    真是一出让人始料未及的戏啊，你说说，你还兴>中>中地拿着几十块钱打算抢购一台电冰箱呢，洗
洗睡吧。
这个圈子，从来都是演员唱戏，观众看戏，期望值别太高，否则会由爱生恨的。
    由此可见，电商圈子这事儿啊，与英雄无关。
千万别把他们当英雄，否则就好像让姚明当上了作协主席，很奇怪。
    好吧，鉴于姚明在理论上真能成为作协主席，所以咱话也不说那么满，电商与英雄，还是有一点关
联的，不过相去千万里。
    毫无疑问，这个行业以及它带来的商务模式本身，是非常了不起的，用“人类文明的伟大进步”来
形容一点都不为过，但不要忘记，它在全世界范围内的兴起也不过十余年：1993年，克林顿入主白宫
，随后美国资本市场翻江倒海，只涨不跌的黄金期延续了八年。
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期间，所有高科技概念炒得比北京房价还热闹，众多在美的中国留学生也因此发了财。
    当然，最重要的是，一批来自东方的技术派学子从此投身IT行业，并潜移默化地为若干年后在他们
的祖国将要突飞猛进的互联网产业埋下了历史的前因。
    很快，互联网之风就刮到了中国。
虽然此事早已有之，但要说到电子商务，却着实是近几年才有的新鲜事。
    眼下的电商圈子，长江后浪推前浪，推倒全部躺地上。
就像那个老段子说的，犹太人建一座城市的方法是，我开超市，你开饭店，他开KTV；但我国的情形
通常是，我开超市，你也开超市，他还开超市。
    我国的电商也是如此：你有支付宝，我就有财付通；你卖书，我卖家电，但我早晚也要卖书；你卖
衣服挺红火，我卖鞋，但时机一到我就要在衣服里插一腿；你团购主打演出票，我主打生活日用，他
呢，干脆都有⋯⋯    关键还不在于同质竞争，关键在于，过了大酬宾的那几天，消费者就自动从喜乐
祥和的氛围中走了出来，该干嘛干嘛去，新上线的电子商务品牌，唯一的吸引力也就是“新修的茅厕
还香三天”。
    “电商”自己也很苦闷，为什么像可口可乐和百事可乐这样好比相似的东西都能活下来，而做电子
商务，也是凭借一台电脑，与消费者打交道，可卖的货源种类也更多，但为什么总是隔三差五就有电
商不得不和世界Say Goodbye呢？
    问题就在这里，追根溯源，电子商务是互联网的衍生品，互联网行业有个特点，门槛极低，低到令
人发指：动动手指，做个网页，在随便哪个犄角旮旯里一坐，你就是电子商务企业的CEo了。
正因如此，每天不死个几十上百家电商，咱都不好意思跟别人打招呼。
    另一个原因在于，互联网行业的盈利模式一直是个未解之谜。
所有人都知道，互联网最大的魅力就是免费，即使电子商务的目的是为了挣钱，但你依托的母体和观
众都是以免费为己任的，要想赚他们的钱，难——京东的一口锅要卖100块，我家楼下的小市场里，也
就70块；淘宝的木地板便宜是便宜，关键他没法给你送到家门口，你还得跑物流中心去提货，算下来
还是通州建材城划算，还包安装呢⋯⋯    说来说去，这个圈子怎么挣钱呢？
这个话题真是挺难为情的。
你问他，你们挣钱吗？
他说，我们是电商；你再问，那你们能不能挣钱？
他还是那话，我们是电商；那到底啥时才能挣钱啊？
他生气了，跟你说了，我们是电商。
    敢情电商就是不挣钱的。
要这么说也不对，作为商人，他们还是挣钱的，只不过，挣的不如烧的多，挣的也不是消费者的钱，
而是投资人的钱。
    看明白了吧，这就是个游戏，一个谁也不知道谜底的猜谜游戏。
因为，到最后，你我都是历史的过客，电商的一生，也许始终在摸着石头过河。
    这还只是纯粹的、具有经营行为的电子商务企业。
如果加上广义的电商，比如微博、SNS社交网站、门户大佬，这个圈子就更热闹，也更迷茫了。
    以雅虎为例，人家是科技公司！
门户网站！
搜索公司！
娱乐公司！
媒体公司！
这么说吧，你说它是啥它就是啥，但你要圈定一个身份，那就对不起了，无可奉告。
    这圈子是个戏台，那它肯定很逗，这也是我们如此关注它的原因。
这个圈子的人总是爱讲各种各样的故事，他们很活泼，有时候甚至滑稽、无厘头。
但是，他们的商业理念与创意、职业情操，都是这个时代最稀缺、也最需要的，还有一个最重要的“
但是”，他们不挣钱。
    刘强东，就是这个圈子最杰出的代表。
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    你说他赚钱吗？
他肯定会说，当然。
你说他盈利吗？
他大概会说，我想盈利的时候就能盈利。
你再问，那什么时候能盈利？
他会瞪你一眼：说了你也不懂，好戏才刚开始呢⋯⋯
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内容概要

《无意冒犯:刘强东》介绍：有这么一个圈子，他们总是爱讲各种各样的故事，他们很活泼，有时候甚
至滑稽、无厘头。
但是，他们的商业理念与创意、职业情操，都是这个时代最稀缺、也最需要的，还有一个更重要的“
但是”，他们不挣钱。
这个圈子，就是《无意冒犯:刘强东》要讲的：电商。
刘强东，就是这个圈子最杰出的代表。
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作者简介

计平生，北京某大型园区开发国企董秘，八卦爱好者，侃爷。
喜欢消遣古代人，调侃现代人，近期混迹于京城电子商务圈子，酒量不好，人缘不错。
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章节摘录

版权页：   自己发展成综合性网站。
如卖书起家的当当、卖3C家电起家的京东，渐渐向综合性网站演变。
但这条路难度系数很大，不可轻易尝试。
 也许未来人们只需要两类大型电商，一类是淘宝的C2C，上面有千百万家小店供消费者去挑选；一类
是京东商城式的B2C，上面货物分门别类、极其全面，而这些分门别类的产品后面，可能由不同的垂
直型电商来分别负责，这个综合性网站就是所有垂直B2C的门户，它吸引消费者，然后将他们分流到
最专业的垂直电商：买红酒的到红酒网站，买包的到卖包的网站，这样就能各得其所，消费者也不用
记住那么多网站。
垂直电商们只需尽力做好自己的供应和服务，省却了烧大钱打广告的成本，而门户网站也能把自己的
流量变成真实的订单。
 目前，这种模式已经有了一定的雏形。
 如卖机票的去哪儿网，它是一个提供销售的电商服务平台，自己不卖机票，但上面有很多专业的机票
代理、航空公司在竞相以低价销售机票，消费者不用记住哪一家代理或公司的机票打折多，他只要一
上去哪儿网，所有相关航班的价格、票量、信息就一目了然，这种方式对消费者的交易成本最低。
 当然，机票是一种标准化程度很高的产品，去哪儿网的这种模式目前最适合机票。
 但很快红酒、包、鞋等产品，甚至大众艺术品，都会标准化。
因为越个性化的东西，电商越难处理，越标准化的则越容易处理。
而电子商务是未来商务的发展方向。
 快递逆袭 对手无处不在，似乎永远比帮手多。
刘强东的对手大大小小，大的不过三家，小的则各处上下游领域，林林总总。
上述“垂直电商”是小恐龙，虽然有杀伤力，毕竟攻击指数有限，但是快递行业，却是电商无法绕开
的狼群。
 2012年10月16日，国内快递业领军者申通发布公告，表示暂不接受商家发往京东仓库的业务。
申通快递的说法是，京东商城已经获得了快递牌照，在申通看来，这就是同行间的竞争关系，由于同
类公司之间互相揽件并不合法，所以不得不暂停合作。
 京东商城对这个消息也有补充，京东强调，申通暂停的只是开放平台的第三方商家发货到京东商城分
拨中心的业务，所以京东商城自身的消费者不受影响。
 之后，事件逐渐升级，顺丰、圆通也开始拒收发货到京东仓库的快件。
顺丰的说法更加直接：“给京东库房送货排队时间太长。
” 所谓的“给京东库房送货”，特指“第三方商家”。
原来，京东商城并不是所有产品都自营，还有少部分产品属于开放平台，引进了很多第三方商家，消
费者只要选购了第三方商家的产品，就要先由第三方商家通过各种快递公司发货到京东商城仓库，再
由京东商城分拣，由京东的物流队伍将货物送到消费者手中。
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编辑推荐

《无意冒犯:刘强东》是一本解读刘强东、解读京东商城、解读电子商务的书，一本容易拿起来却很难
放得下的书。
有圈子，有段子，有引子，有乐子。
是电商，注定颠覆传统消费模式与格局；是战争，自然无法避免以降价要挟对手；事关存亡，有性格
的公司活得很精彩抑或死得很难看；先有当当，而后苏宁，高调树敌，绝不示弱；而这一切，部无意
冒犯，因为这就是游戏觇则；因为他，就是刘强东。
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